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摘要 
 
数据库销售模式作为崭新的销售模式，能够满足市场的需求，保持现有客户
的稳定，并使其成为最终的产品消费者，它可以极大程度地使产品的市场占有率
有所提高，同时也更好地关注的用户永久利益。同时，我国经济得以迅速发展，
人们对于消费方面的需求不断提高，促使保险业需要提供层次多样的产品和服务。
在未来，数据库营销手段势必将对专业承保公司的发展方向产生极大的影响。 
在这样的背景下，本文作者结合了在上海盛世大联保险代理有限公司的工作
经验，对公司日常运营中各类信息进行整理和挖掘，并在阅读了大量相关书籍和
参考文献的基础上，对保险业的数据库营销理论进行了全面的综述，并以盛世大
联保险代理股份有限公司为例，深入分析了中国保险业数据库营销现状。 
文章首先简要介绍了数据库营销的基本理论。从其产生及涵义出发，阐述
了数据库营销理论的理论体系、基本作用以及其具有的优势。随后通过分析数据
库营销与客户和企业的关系，探讨了其在国内外的应用现状。 
在对基本理论进行了综述后，作者对于中国保险行业的发展概况和历程进
行了回顾，并且指出了发展过程中出现的问题，也据此分析了行业发展的趋势，
并提出了展望。 
在文章的最后几章，以上海盛世大联保险代理股份有限公司为例，通过对
数据库营销在实践过程和应用现状的分析，指出了目前数据库营销存在的不足，
并提出了解决问题的对策。对数据库营销销售及客户服务策略进行了深入的分析
和探讨，对于促进数据库营销理论在保险中介行业的发展提供了重要的研究经验。 
数据库营销作为当今时代下新型的营销模式对现代企业的发展起着不可忽
略的作用，但在我国保险中介业中，这一模式仍不够成熟，需要进一步的开发。
同时应当注意到，新的营销理论具有极强的适用性，值得将其推广到更多产业领
域，从而推动更多产业的持续快速发展。 
 
 
关键词：数据库营销；保险代理；保险业
厦
门
大
学
博
硕
士
论
文
摘
要
库
厦
门
大
学
博
硕
士
论
文
摘
要
库
Abstract 
Database marketing plays an extreme important role in developing a new target 
market, stabilizing existing customers which may become persistent consumers, 
increasing market shares and expanding customer lifetime value. With the rapid 
development of information technology, especially computer capacity enhancement 
and database technology progress, it is possible for people to combine database 
technology and customer relationship management and systematically collect and 
comprehensively analysis current and potential customers to achieve the enterprise 
long-term marketing action through the database marketing and marketing 
technology. 
Following the fast development of China economic and upgrading of consumers’ 
demand, all various consumer territories are closely linked with the insurance industry, 
which requires the insurance industry to provide more products and services. The 
insurance company is defined as a technology intensive、knowledge intensive and 
professional insurance company in the future of the insurance industry market .In 
addition, the Internet brings extreme far-reaching influence on mode innovation of 
insurance industry which relies on the Internet and changes the environment of 
business development in the insurance industry. Furthermore, through the internet, 
database marketing is possible to build database of marketing quickly, separates the 
customer into different segments according to the customer's behavior and value and 
designs marketing action for different customer segmentation.  
In order to grasp the change rule of the target market and formulate a detailed 
mix marketing strategy for the company, Shang Hai Sheng Shi Big Union Insurance 
Agency Co., Ltd uses database marketing concept to find ,arrange and analysis 
collected information, which is called its marketing strategy. Comprehensive 
understanding of the insurance product cognition, benefits and solution of 
improvement from the customer will help the company to find product defects, 
provide customers with suitable, convenient and personalized insurance products, and 
obtain competitive advantage and more profits in the field of auto insurance products. 
 
 
Key words: database marketing;Insurance agency 
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第一章 绪论 
1 
第一章 绪论 
1.1 选题背景及意义 
数据库营销是以关系营销为核心理念，它们都明确指出环境中与企业营销产
生影响的各类因素要保持一定的联系，根据广大客户的需要改进销售方案，取得
客户的长久信赖。而要使这种关系可以得到长期保存，以便为消费者提供多层次
的服务，让客户对企业的产品或者企业的品牌产生信任感，能够一直选择在相同
商品中选择本企业品牌，维护企业的长远发展利益。与以往的营销手段相比，数
据库营销有着明显的优势，最大的好处就在于它可以更好地对目标群体进行相应
的定位和分析，将以客户需求为核心的营销理念代替传统的营销理念。在中国经
济快速发展以后，信息技术开始对传统产业进行相应的改造，消费者如今已经可
以实现其个性化需求，作为企业经营战略中十分重要的营销体制要引进欧美国家
前沿的营销理念和手段，以尽可能地减少传统营销模式可能会带来的问题。 
如今，我国的人均 GDP 已经超过了四千美元，人们已经呈现多样化的消费需
求，对养老保健、教育、医疗，以及住宅等多个层面都提出了相对较高的要求。
这些消费领域都与保险业有十分紧密的关联，所以保险业要提供出丰富的产品和
服务。保险产品能够帮人们规避风险，特别是在转变经济形式方面起到了重要作
用，能够调整经济结构，以及使保险行业有全新的发展等都起到了极大的促进作
用。中国保险行业经过改革开放后三十多年的发展，从独有人保一家公司垄断经
营格局发展成为在保监会监管下的一个比较完善的运营体系。在保险业的竞争越
来越激烈的形势下，保险产品已经呈现出了较强的专业性和技术性。在多种新型
产品呈现以后，保险行业将会有较大的发展。能够预测到在今后几年中，国内有
关保险的企业、机构会迎来一次改革转型。在保险业调整结构和发展模式以后，
保险公司的未来竞争还会继续扩大，甚至还会一改当前的“大而全”“小而全”
的经营模式，把经营重点放在一些优势较为明显的业务上。 
在网络虚拟化技术得以全面发展以后，中国软件和信息服务业也得到了迅速
发展，云计算、移动互联网、新业态等得到了迅速发展，商业模式、服务模式不
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2 
断创新，企业加速转型，信息技术服务门类不断增多。软件和信息技术服务业有
了较快的发展，为更好地提升保险行业的信息化水平，为保险业的全新发展做出
了巨大的贡献。数据库营销策略已经提供出了最有效的营销策略和方法，进行个
性化的营销，通过整合客户资源，以保持在市场中的主体地位。一个完整的数据
库可以说市场中的缩影，资料库在建好以后，选择方向、营销方向都可以在资料
库的基础上提出相应的决策。 
上海盛世大联保险代理股份有限公司是一家销售保险代理业务的企业，同时
可为各种客户提供多种汽车后市场服务。公司的具体营销方式为：以互联网营销、
移动互联网等作为重要的营销平台及手段，运用数据库营销理念，向机动车车主
推荐相应的汽车后市场服务，以及代理各种汽车金融产品。借助数据库进行营销
能够让公司更加适应广大消费者的需要，公司利用数据库技术，有系统、有目的
地收集及记录任何与保险中介市场营销息息相关的信息，并将所收集到的信息进
行挖掘、整理和分析，系统地掌握消费者的需求的转变，来给公司量身定做一套
高效的销售方案。公司对拟要推出的保险车险产品向特定市场层面开展相应的调
查与分析，充分了解车险客户对产品的认可情况、保险产品的效益情况以及未来
保险产品发展存在的各类问题等。关键是找到产品的缺陷，发展潜在客户，并在
车险产品领域中获得优势及高收益。 
本文在分析上海盛世大联保险代理股份有限公司市场环境和发展历程的基
础上，辨析公司存在的营销问题和进一步发展的竞争优势及劣势，通过引入先进
的数据库营销思想，以及引入大数据与相关的分析工具，实现理论与实践工作的
结合，研究适合公司的营销模式。在公司定位、服务体系等多个层面提供具体的
发展建议。通过对上述内容的研究与探索，为上海盛世大联保险代理股份有限公
司更好地进行营销提供有用的建议。 
1.2 研究内容及结构安排 
本文共分为三个部分，第一部分为全文的基础，包括第一章、第二章及第
三章。第一章对本文研究的背景及研究内容加以简要阐述，第二章对数据库营销
模式的基本概念、理论体系、基本作用、竞争优势及运作程序进行了全面的理论
综述，第三章对中外保险中介业的发展状况进行了基本介绍，并指出了保险中介
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存在的作用，第一部分为本文提供了理论支撑。第二部分包括第四章和第五章，
是本文研究和分析的重点。第四章在全面分析公司内外环境的基础上论证实施数
据库营销的必要性，第五章对上海盛世大联保险代理股份有限公司的商业模式进
行全面的论述和分析，该商业模式的构成要素以及该商业模式所带来的竞争优势，
从实际操作层面分析公司如何具体应用数据库营销，并对具体实施方案展开论述。
第三部分为第六章，对本文进行了总结，并对后续研究提出了展望。 
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第二章 数据库营销理论与应用 
2.1 数据库营销基本概念及理论体系 
2.1.1 数据库营销的产生及涵义 
信息化的数据库营销是在一直以来销售中的直复营销与关系营销两种营销
方式的基础上衍生开来的。其中，直复营销是在邮寄购物基础上形成的，具有代
表性的例子就是创建阿尔定出版社的阿尔达斯·马努蒂厄斯于意大利威尼斯出版
亮相的带有价目表的纸。1870 年左右，一位名叫蒙哥马利·华尔德的人在美国
创建了邮寄购买商铺，它的出现在当时代表着一种崭新的销售方式。到了上世纪
20 年代，美国交通业得到了全面的发展，农场主争先恐后地买下了汽车，农村
人口也快速地涌入了城市，在这一阶段，许多加盟商加盟进来，邮寄购买的销售
方式便渐渐地被人们忽视了。(1)到了上世纪 80 年代以后，在信息化社会快速发
展以及人们图方便的心理的作用下，直复营销作为一种独有的营销模式得到了消
费者的青睐。在美国，直复营销组织将这种营销方式理解成是交互型的营销模式，
借助一些传媒等媒介的宣传来增加其销售业绩。逐渐地，随着经济全球化进程的
不断推进，营销上的竞争压力也更大了，过去的销售方式遭遇了各种攻击。进入
20 世纪 80 年代之后，欧美一些销售领域的专业人士突破过去陈旧的销售思维的
限制，开始挖掘新的推动企业发展的营销方式，也即关系营销，甚至还将其视作
21 世纪企业营销的代表。(2)所谓的关系营销方式，就是将营销视为顾客和经销商、
供应商等相互之间进行互动的流程，它关键在于让企业和消费者之间能创建起良
好的关系。关系营销把企业与消费者之间的关系看得十分重要，并系统的把握了
当前市场的发展环境。关系营销理念受到许多欧美有关人士的认可，并认为其突
破了以往营销理念限制。因此，可以说直复营销方式侧重怎样和消费者交流，关
系营销方式侧重处理好企业和消费者之间的关系，而数据库营销方式则将先进的
营销理念与高科技融为了一体。 
数据库营销早在上世纪 80 年代就兴起了，因为市场也在不断走向成熟和完
善，消费者已经厌倦接受大量的市场信息了；此外，除了使人们的衣食住行得到
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